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打破房价壁垒

购房合伙人，搅局还是转型？

首度试水便已彰显活力

2014年，楼市是如此之热闹。秒杀、众
筹、合伙买房、淘宝卖房、全民营销……各种
营销新招层出不穷，无不是对传统手段的颠
覆与革新。万科总裁郁亮则说，在互联网时
代，合伙人制度是比职业经理人制度更符合
商业逻辑的管理制度。

上周六，百强楼盘购房合伙人首度试
水，与西湖印象牵手合作，尽管之前并未有
大规模的宣传推广，但购房者合伙的热情却
显然高涨得多，很多本来是准备正常购房的
人，在了解到该模式之后，也纷纷要求合伙。

“对于我们买房的人来说，不管怎样的
营销手段都不是最重要的，重要的是我们能
得到多少实惠，房价能降低多少？这才是核
心，我觉得购房合伙人就是抓住了这一点。”
刚刚加入购房合伙人模式的尚先生表示。

在上周六西湖印象的开盘过程中，购房
合伙人显示出了对购房人的强大吸引力。
当天200余组客户到场选房，其中就有不少
已经或者准备通过购房合伙人模式来购
房。“除了正常优惠，交5000元最高能抵5
万元，10个人合伙就能优惠1万元，20个人
优惠2万元……就算找熟人也优惠不了这
么多啊。”购房者李恪认为百强楼盘的购房
合伙人很靠谱。

业内人士表示，购房者选择“抱团买
房”，大部分都有着明确目标，他们会经常关
注自己有意向的项目，一旦有优惠活动就会
积极参与。开发商只要给予适度的优惠，就
能够促成交易，实现快速去库存。尤其在人
工、物料费用不断上涨的大环境下，开发商
都面临着回笼资金的压力，这种模式更符合
现有市场的整体节奏。

从这个角度来看，百强楼盘的购房合伙
人模式受到购房者追捧、开发商的认可，具
有其市场需求的必然性。

11 月 19 日，在浙江乌镇
召开的首届世界互联网大
会，吸引了马云、马化腾、张
朝阳等众多业界大佬参与，也
让外界再一次认识到了互联
网对下一个时代的重要性。

20年前，中国全功能接
入互联网，开启了与世界互
联互通的新时代。20年来，
中国积极融入世界互联网发
展大潮，创新推进中国互联
网发展。经过20年的努力，
中国已经成为全球网民数量
最多的国家、全球最大的电
子信息产品生产基地、全球
最具成长性的信息消费市
场。

2014 年以来，作为国内
龙头房企，万科在行业的广
度上展开了积极的探索，触
网成为万科在“白银时代”创
新的尝试，万科分别与阿里、
腾讯、百度等国内一线互联
网企业展开合作，在其商业
模式中植入互联网基因，联
合淘宝卖房。

今年“双 11”期间，多家
房企与搜房网合作进行众筹
卖房。据搜房网相关人士透
露，参与众筹的房企包括保

利、中铁、时代、农房、永恒等
多家开发商。在京东商城，远
洋地产拿出上万套房源，参与
项目数量占到远洋总体开发
量的 20%，整体售价优惠较
大，部分单位低至1 .1折。

除京东和搜房网外，团
贷网近日也推出了房产众筹
产品“房宝宝”。中国平安集
团旗下的平安好房网也率先
发起了众筹美国房产的活
动，目前已经吸引了万科、绿
地、世茂等开发商与之洽谈
房地产众筹合作。

显然，如何与互联网融
合，成为了下个时代产业发
展的关键因素之一，这其中
当然也包括房地产行业，谁
能掌握互联网，谁就能赢得
下一个黄金十年。

“从一开始，百强楼盘的
购房合伙人模式就是以互联
网思维为出发点，这是与一
般的团购、合伙、全民营销等
最本质的区别。”百强楼盘购
房合伙人模式负责人表示，
该模式是以互联网为基础，
构建一个全民购房的O2O平
台，为房地产业下一个黄金
十年作准备。

互联网思维下的合伙人模式

今年以来，楼市营销面
临新的挑战，尽管各种新招
层出不穷，但购房者却并不
买账，楼市销量总是不温不
火。楼市转型，营销创新为
业界普遍认同，百强楼盘的
购房合伙人模式首秀即火，
为楼市营销创新提供了新的
案例。

不同于一般的搭伙买房
和团购，百强楼盘的购房合
伙人模式正是基于互联网思
维，致力于打造专业O2O平
台的合伙购房模式。它有着
两大平台的支撑：百强楼市
网和百强楼盘联销中心，前
者为平顶山第一个 O2O 全
民购房营销平台，后者为省
内最大的一站式购房体验中
心。两大专业平台，就像两
个车轮，支撑并驱动着购房
合伙人模式的发展。

据百强楼盘“购房合伙
人”负责人介绍，该模式类似
于团购，但又有差别，一般的
团购主要针对单位或者团
体，产品往往是特定的；而合
伙人模式针对每一个普通购
房者，所针对的产品为市面
在售楼盘，购房者选择余地

更大。
“核心在于阶梯型的优

惠，即参与合伙的人越多，
大家所能享受到的购房优
惠也将越高。比如1人购买
某楼盘的房子时，可享受到
的优惠是5万元，那么5人合
伙就能享受 6 万元优惠，10
人可享7万元，15人可享8万
元……优惠随着人数增多而
不断累积。”

“不用找关系，不用托熟
人，加入购房合伙人，单套房
屋享受老板优惠，多套房源
成交还可享受额外优惠，套
套房源成交价全城最低。”该
负责人说到，凡是推荐合伙
人成功的，皆有奖励，推荐人
和被推荐人均能享受到更多
的购房优惠。同时，推荐人
还能享受推荐成交房源佣金
一定比例的奖励。

“未来我们的目标是发
展到众筹买房，让所有购房
合伙人来分享购房收益。”百
强楼盘“购房合伙人”负责人
说，这种模式在国内其他城
市已有成功先例，是一种全
新的模式。

（张明月 /文 图为资料图片）

打破房价壁垒，楼市营销转型策略

2014 年，楼市白银时代悄然降临。
交易下降、库存增加、融资困难、政策不稳
定、市场不明朗，楼市目前进入调整期，开
始步入“拐点”。

楼市整体下行、房地产行业转入低迷
的困境，互联网营销却如火如荼。高成本
和去库存一直是房地产的两大“软肋”，通
过互联网的电商平台恰恰能够实现降低
作为房产中流砥柱的销售成本。

同样是基于互联网打造的百强楼盘
购房合伙人模式，对于鹰城楼市而言，究
竟是搅局还是转型？


